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摘  要 
I 
 
摘   要 
 
近年来，随着中国网民数量的增加和网络购物市场的成熟，中国网络购物的
市场规模急剧发展。截至 2006 年底，全国网购总额为 312 亿元，4 年增长超过
了 20 倍，C2C 购物网站已成为人们现代生活方式中不可分割的一部分。由于 C2C
网站具有平台虚拟性、消费行为随意性、交易方式即时性、消费者需求个性化、
口碑传播影响力强等特点，体验营销作为一种为消费者带来个性化消费体验的营
销手段，对 C2C 网站的发展和品牌建设有着重要的意义。而目前国内 C2C 网站中，
成长 快、 成功者当属淘宝网（www.taobao.com）。2006 年淘宝网交易总额突
破 169 亿人民币，占全国网购市场的近 70%。此外，淘宝网还被评为“2005 年度







用层面。第二部分介绍了 C2C 网站的概念、国内 C2C 网站的发展、体验营销对国
内 C2C 网站的重要性。第三部分以淘宝网为研究个案，深入分析了体验营销在淘
宝网中应用的精彩和不足之处。 后一部分，分别从表象层面、行为层面、理念
层面，为国内 C2C 网站今后实施体验营销提出了一些建议。 
 























 In recent years, with the increase of Chinese cyber citizens and the maturity of 
online shopping, the online market has developed rapidly. By the end of 2006, the 
online sales have amounted to RMB 3.12 billion. This number has grown over 20 
times within four years. C2C online shopping has become an indispensable part of 
modern life. C2C website is characterized with its virtualization of marketplace, 
flexibility of consuming behavior, instantaneity of transaction etc. As a method of 
providing individualization for consumers, the experiential marketing is playing a 
significant role in the development and brand construction of C2C websites. However, 
within all domestic C2C websites, Taobao (www.taobao.com) is the most successful, 
and fast growing. In 2006, the turnover of Taobao is more than 1.69 billion RMB, 
taking up almost 70% that of domestic online market. Besides, taobao.com was 
awarded as “the brand for the best life style in 2005” and “the most satisfying C2C 
transaction platform in 2006” and so on. Thus, to research on Tabao’s application of 
experiential marketing could be of great reference value for the brand construction of 
domestic C2C websites. 
This paper used the method of documentary analysis and interview to figure out 
the success of the taobao.com from the perspective of experiential marketing. I look 
forward to providing some information for other national C2C website. This paper 
included four parts. The first part reviewed some theory concerning experiential 
marketing, and also pointed out the three aspects of application--the surface, behavior 
and the ideology. The second part introduced the information about C2C website, 
including the concept of C2C, the development of C2C and the importance of 
experiential marketing to national C2C. The third part analyzed the strong point and 
weak point of the application of the experiential marketing in Taobao.com. The last 
part gived some advices on the practical operation of experiential marketing in 
national C2C from perspectives of three aspects mentioned above. 
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体验在传播中的作用；惠普(HP)总裁 Cariy Fiorina 推出服务新理念 TEC（Total 
Customer Experience）全面客户体验模式；新加坡航空公司将自己定位为“一
种全新的航空旅行体验”，被誉为全世界服务 好的航空服务公司；2005 年，
用友软件发起 “ERP 普及化”风暴，在全国 20 多个城市设立了 100 个 ERP 体验
中心举办了 2000 场“ERP，我体验”活动，请用户在一个完全真实的 ERP 应用环





全国网购总额仅为 17.8 亿元，而截至 2006 年底，网购总额为 312 亿元，4年增
长超过了 20 倍。网络购物市场的发展，为 C2C 购物网站的迅速发展提供了强劲
动力。而国内 C2C 网站中，成长 快、 成功者当属淘宝网（www.taobao.com）。
淘宝网自 2003 年 5 月创立便异军突起，2004 年以每月 768.00%的速度增长，2005
年跃居国内 C2C 网站排名第一。2006 年底，淘宝网交易总额突破 169 亿人民币，
占中国 C2C 市场的 81.9%。此外，淘宝网还被评为“2005 年度中国 佳生活方式
品牌”、“2006 年 C2C 电子商务交易平台用户满意度第一”等。 































了体验营销在淘宝网中的应用。 后一部分，总结提出体验营销对国内 C2C 网
站品牌建设具有举足轻重的作用，并为国内 C2C 网站今后实施体验式营销提出
了一些建议。 
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① 资料来源：【美】约瑟夫·派恩，詹姆斯·H·吉尔摩著，《体验经济》，机械工业出版社，2002 年第 1 版。 








































体验营销 早是 1998 年美国战略地平线 LLP 公司的两位创始人 B. Joseph 






                                                        
① 资料来源：崔国华著，《以体验观点构建的内部营销框架》，《经济管理》，2003 年第 8 期，p49. 
















































                                                        
① 资料来源：崔国华著，《体验营销及其策略研究》，武汉大学企业管理专业硕士论文，2004 年 5 月，p16. 
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